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RESUMEN 
La investigación realizada tuvo como objetivo general determinar el uso de la 
tecnología de información como estrategia para mejorar la competitividad de la Galería 
Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019, para ello se trabajó bajo un diseño 
de investigación No experimental, transversal, descriptivo. La población de la presente 
investigación estuvo conformada por los consumidores que asisten a la Galería Comercial 
Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo, por ser una población desconocida, para hallar la 
muestra se utilizó la fórmula de población infinita, dando como resultado un total de 384 
consumidores, el instrumento que se utilizó para poder recolectar los datos fue el 
cuestionario, se llevó acabo el nivel de tecnología de información donde un 43% de los 
encuestados afirman que existe un nivel alto debido a que se consideran que es fundamental 
la implementación del uso de promociones por internet y una página oficial de Facebook 
para poder llegar a mas consumidores y así se vuelva una empresa reconocida en la Ciudad 
de Trujillo. Por otro lado, el nivel de competitividad se identificó que el 41% de los 
encuestados consideran que existe un nivel alto esto se debe a la dimensión de diferenciación 
y por sus indicadores más relevantes como la calidad del producto, satisfacción del cliente y 
seguridad. Y además se determinaron el uso de la tecnología como estrategia, se ha obtenido 
un nivel alto el 49% de los encuestados indican que están de acuerdo en la implementación 
de una página oficial, mientras en la dimensión de sistemas de redes sociales se ha obtenido 
un Nivel Alto con un porcentaje de 40%, debido a que consideran que es necesario la 
implementación de un Facebook y Fanpage para promocionar las actividades y los 
productos. Finalmente se concluyó que el uso de la tecnología de información como 
estrategia para mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros, ha tenido 
un impacto positivo con la implementación de una página oficial de Facebook, y además en 
la dimensión de diferenciación y Enfoque ha tenido un Nivel alto, esto debido a que los 
consumidores buscan innovación en el Centro Comercial Plaza de Toros. 




The research carried out had as a general objective to determine the use of 
information technology as a strategy to improve the competitiveness of the Plaza de Toros 
Commercial Gallery of the city of Trujillo 2019, for this purpose it was worked under a non-
experimental, transversal, descriptive research design. The population of this research was 
made up of consumers who attend the Plaza de Toros Commercial Gallery in the city of 
Trujillo, as it is an unknown population, to find the sample the infinite population formula 
was used, resulting in a total of 384 consumers, the instrument that was used to collect the 
data was the questionnaire, the level of information technology was carried out where 43% 
of the respondents affirm that there is a high level because they consider that the 
implementation of the use of online promotions and an official Facebook page to reach more 
consumers and thus become a recognized company in the City of Trujillo. On the other hand, 
the level of competitiveness was identified that 41% of respondents believe that there is a 
high level due to the dimension of differentiation and its most relevant indicators such as 
product quality, customer satisfaction and safety. And in addition the use of technology as a 
strategy was determined, a high level has been obtained 49% of the respondents indicate that 
they agree on the implementation of an official page, while in the dimension of social 
network systems a High level with a percentage of 40%, because they consider it necessary 
to implement a Facebook and Fanpage to promote activities and products. Finally, it was 
concluded that the use of information technology as a strategy to improve the 
competitiveness of the Plaza de Toros Commercial Gallery, has had a positive impact with 
the implementation of an official Facebook page, and also in the dimension of differentiation 
and Focus has had a high level, this because consumers seek innovation in the Plaza de Toros 
Shopping Center. 
Keywords: Information technology as a strategy, Competitiveness and social networks 
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I. INTRODUCCIÓN 
Actualmente, la tecnología de información como estrategia es el eje esencial para el 
desarrollo económico y social en las organizaciones, ampliando su red de mercado, siendo 
esto un factor positivo con los consumidores, debido a la facilidad de acceder a las ofertas 
ofrecidas por las organizaciones, un ejemplo de estas son las empresas Chinas que han tenido 
un crecimiento de 28.3% lo cual se representa en (171.587 millones de euros) según el diario 
Modaes.es, esto se debe a la utilización de tecnología e información como estrategia en las 
páginas web, logrando captar a los consumidores.   
En el Perú, en estos últimos años la tecnología ha tenido un crecimiento significativo, 
el internet se ha expandido permitiendo a los consumidores o usuarios estar conectados los 
365 días del año, lo cual han aprovechado las organizaciones para brindar servicios o 
productos en línea, donde el principal criterio es dar un buen servicio y un producto de 
calidad, las organizaciones buscan ser competitivos en el mercado con las estrategias de 
tecnología e información debido a que estos ayudaran a la toma de decisiones y a crecer más 
en el aspecto económico, captando a nuevos clientes, un ejemplo de ello es Uber que ha 
crecido gracias a la publicidad vía internet y a los aplicativos que utiliza como estrategia de 
información y tecnológica para ser una organización competitiva que sobresale de las demás. 
En la Libertad, en Trujillo en estos últimos años se ha tenido un crecimiento comercial 
de 1.4% en el año 2018, esto generó más puestos de trabajo en la actividad económica 
comercial, asociando a la mayor demanda de trabajadores que se desempeñan en los puestos 
de reponedores de productos, cajeras, almaceneros, vendedores según informo el centro 
Regional de Planeamiento Estratégico (CERPLAN), las organizaciones ven a la tecnología 
como un punto de partida a nuevos consumidores, pero la gran mayoría de empresas aun no 
invierten, debido a que aún desean mantener el mercado tradicional, y en este caso los 
centros comerciales no son la excepción, donde la gran mayoría no invierte en la tecnología 
de información como estrategias para la competitividad en el mercado Trujillano, excepto 
las empresas de retail y malls tienen mucho interés en seguir invirtiendo en Trujillo ya que 
muchos de ellos tienen programado en construir nuevos centros comerciales, con una 
capacidad de inversión de 16 millones de dólares, los cuales se invertirá en infraestructura y 
publicidad según PeruRetail, muchas de las organizaciones son competitivas, lo cual genera 
que los clientes asistan a estos centros comerciales, con el uso de  la tecnología de 
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información como estrategias de desarrollo, con esto mejoran  este tipo de  mercado 
haciéndolo más competitivo.   
La galería comercial Plaza de Toros, es una organización en crecimiento que ofrece 
diferentes tipos de productos como ropa, útiles escolares, confección de uniformes sea 
deportivo o escolar, estands de venta de productos informáticos. A pesar que tiene una 
variedad de productos no se ha expandido con el uso de nuevas tecnologías de información 
que le ayudaría a mejorar la competitividad en el mercado, no aplica adecuadamente su 
estrategia de marketing en la publicidad y la tecnología, como son el uso de las redes 
sociales, páginas web o sistema de información de las galerías y productos que estos ofrecen, 
hoy en día la publicidad virtual es relevante para la captación de consumidores,  generando 
en las empresas que la usan un ambiente competitivo frente a otros centros comerciales.  
Es por esta razón que se propone utilizar la tecnología de información como estrategia 
para mejorar la competitividad de la galería comercial plaza Toros, debido a que cuenta con 
una variedad de productos y está en la capacidad de satisfacer las necesidades de los clientes, 
pero para eso tiene que expandir su mercado haciendo uso de la tecnología como el internet 
en la información. 
Por lo tanto, el propósito de la presente investigación es el uso de la tecnología de 
información como estrategia para mejorar la competitividad de la galería comercial plaza de 
Toros, para así obtener el reconocimiento de los consumidores. 
¿Cómo se utiliza la tecnología de información en la galería comercial Plaza Toros de la 
ciudad de Trujillo 2019? 
¿Cuál es el nivel de competitividad de la galería comercial Plaza Toros de la ciudad de 
Trujillo 2019? 
¿Cuál es la “relación que existe entre el uso de la tecnología de información como 
estrategia y las dimensiones de competitividad de la galería comercial Plaza Toro de la 
ciudad de Trujillo?  
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Se analizaron las investigaciones de artículos científicos a nivel internacional nacional y 
local y se desarrolló de la siguiente manera:  
Lascano (2012) en su tesis “Diseño de un plan de marketing con énfasis en el uso 
de herramientas digitales basado en el desarrollo de estrategias competitivas para 
una Pyme de servicios médicos”. Caso: instituto de asma y alergia infantil Idasin. 
Donde la investigación es descriptiva de diseño no experimental. Y el instrumento 
utilizado fue el cuestionario donde se aplicó a los ciudadanos de Quitoy. Y la 
población fue los ciudadanos que viven en la ciudad de Quitoy los datos obtenidos 
se recopilo de la página de INEC. donde se concluyó en: Que los medios digitales 
pueden acceder un 94% de los ciudadanos ya que esto genera una ventaja 
competitiva en la organización debido que establece estrategias en el uso del 
internet y las redes sociales acercando más a los ciudadanos y mostrando el servicio 
médico que pueden recibir tan solo visitando las paginas vía web, esto genera que 
la organización sea más accesible al público objetivo, ya que ningún consultorio de 
Alegoría infantil pose su propia página digital, debido que estos solo utilizan 
revistas, catálogos o reciben su información vía correo pues no cuentan con un 
sistema adecuado de captación de clientes, es por esa razón que las organizaciones 
que utilizan las redes sociales son competitivas en el mercado ya que el internet es 
el medio de información más rápido que se puede utilizar. 
Bedon (2018) en su investigación “Estrategias de marketing digital para posicionar 
la marca de una empresa organizadora de eventos”. Caso GIVE. Desarrollado para 
obtener el título profesional de Licenciado en Administración. Donde en su 
investigación fue descriptiva porque no se manipulo las variables. El instrumento 
fue el cuestionario. Y la población estuvo conformada por los 90 clientes. Donde se 
concluyó en: que los factores externos de la organización tienen una capacidad 
factible para afrontar las necesidades de los usuarios debido que el marketing 
digital es un medio relevante para ver oportunidades y amenazas en el mercado ya 
que busca que las organizaciones puedan llegar a más personas de acuerdo a las 
necesidades requeridas además el factor que lo da una mayor relevancia son las 
marcas debido que esta está situada en la mente de los consumidores y por ende 
cuando ven el producto o servicio se identifican, por otro lado, el Facebook en los 
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últimos años ha cumplido un rol importante en el marketing debido que 
proporciona a las empresas y los productos o servicios viendo sus fortalezas y 
amenazas. En el plan de marketing tras realizar un análisis interno y externo de la 
empresa se desarrollaron estrategias de posicionamiento online, con mayor énfasis 
en social media marketing y específicamente en la red social Facebook. 
Luna y Quispe (2018) en su investigación “El uso de la tecnología de información 
para el desarrollo de las pequeñas y medianas empresas en el rubro hotelero, del 
distrito de magdalena del mar, Lima-Perú, 2017”. Donde la investigación fue una 
investigación descriptiva porque miden, evalúan o recolecta datos sobre diversos 
conceptos y el instrumento utilizado es el cuestionario de los cuales fue de vital 
importancia. Y la población estuvo por microempresarios. Donde se concluye: que 
la aplicación del uso de tecnología es relevante en el mercado Hotelero debido que 
cumple una función de publicidad económica y además busca cubrir las 
necesidades de los requisitos de los usuarios además se concluye que las empresas 
tienen que tener sus metas claras en el desarrollo de su enfoque para poder 
segmentar ciertas promociones y esto se pueda apreciar en las páginas web utilizada 
por las organizaciones a si los consumidores o turistas tendrán mayor margen para 
poder escoger promociones o lugares que pueden visitar antes del viaje o si el 
hospedaje está en un lugar factible para hacer turismo. 
Cornejo (2016) en su investigación “Sistema online como ventaja competitiva en 
hoteles de tres estrellas de la ciudad de Puno-2015”. Se desarrolló con el fin de 
obtener el título profesional de Licenciado en turismo. Donde su investigación fue 
descriptiva no experimental porque no se manipulo las variables. Y además el 
instrumento fue la encuesta. Y la población estuvo conformada por los diferentes 
establecimientos hoteleros de la ciudad de Puno. Donde se concluyó: que el internet 
es fundamental para la captación de nuevos clientes y genera competitividad por el 
sistema que utiliza tanto por el uso de las redes sociales debido que se puede 
promocionar a través de videos, fotos, blog, foros y plataformas de comentarios y 
esto es de vital importancia para las empresas hoteleras, ya que constituye una 
ventaja competitiva ver a detalle los precios y el lugar donde se pueden alojar los 
viajeros haciendo que sobre salga de las demás empresas y esto es gracias a las 
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herramientas online que puede utilizar la empresa generando que pueda tener 
mayores e ingresos y clientes satisfechos con la información brindada. 
Vásquez (2017) en su investigación “El benchmarking y su influencia en la 
competitividad en la empresa inversiones Ferronor EIRL - Bambamarca 2016”. 
Donde se desarrolló para obtener el título profesional de Licenciado en 
Administración. Y en su investigación fue descriptiva no experimental porque no se 
manipulo las variables. Y donde el instrumento utilizado fueron las encuestas. Y la 
población fue la empresa Inversiones Ferronor EIRL. Donde se concluyó en: la 
competitividad es un factor fundamental en la organización Inversiones Ferronor 
E.I.R.L donde después de aplicar el instrumento que es el cuestionario se 
obtuvieron resultados positivos como la aceptación de la competitividad con un 
margen de 74% personas marcaron total mente de acuerdo con la situación de 
competitividad en la organización mientras que otro 95.7% se siente totalmente de 
acuerdo con las estrategias de competitividad utilizada por la organización  esto 
resultados se ve reflejado en el análisis del estudio que fueron desarrolladas a base 
de estadística, la empresa Inversiones Ferronor E.I.R.L. 
Acuña y Cueva (2015) en su investigación “Estrategias de marketing relacional 
para la competitividad de la lavandería el diamante en la ciudad de Chiclayo”. Se 
desarrolló para obtener el título de Licenciado en Administración. Donde la 
investigación es descriptiva correlacional. Y la población se tomó de los clientes y 
empleados de la organización. donde se concluyó en: que los directivos y el 
personal de la Lavandería “El Diamante no conocen a profundidad sobre el 
marketing relacional teniendo una brecha de 75% y en cuanto a competitividad 
presenta una brecha de 64%, la importancia de la atención es relevante para obtener 
mejores resultados y evitar pérdidas y uno de estos factores evaluados se puede 
apreciar que de las encuestados no se obtuvieron una calificación satisfactoria, y 
donde la organización tiene que tener encueta el marketing relacionan ese es el 
punto del éxito de la organización porque orienta al mercado a satisfacer al 
consumidor y a la organización a ser competitiva donde los principales favorecidos 
son los clientes y el establecimiento generando una relación comercial duradera y 
satisfactoria. 
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Cortez (2015) en su investigación “Estrategias de calidad como instrumento para el 
desarrollo de la competitividad de las micro y pequeñas empresas de la ciudad de 
Trujillo”. La investigación es descriptiva explicativa porque no se ha manipulado la 
variable. Y el instrumento es el cuestionario. Y la población son las Mypes en la 
ciudad de Trujillo. Donde se concluyó en:  Las Estrategias que han tomado las 
micro empresas es fundamental para el contexto trujillano debido que genera 
competitividad, por lo tanto, si las organizaciones cuentan con un plan estratégico 
genera bienestar tanto a si a los colaboradores como a la comunidad porque 
aumentara la calidad de atención y de vida, esto se lograra gracias al trabajo en 
conjunto tanto con el jefe o representante legal y los principales beneficiados serán 
los consumidores o adquirientes de un bien. Las Mypes prefieren aplicar estrategias 
de calidad para no ser desplazados por la competencia, fidelizar a los clientes y 
cumplir con las exigencias del cliente.  
Horna (2017) en su investigación “Marketing digital y su relación con el 
posicionamiento en los clientes de las pastelerías Mypes del distrito de Trujillo, en 
el año 2017”. En su investigación fue descriptiva no experimental porque no se 
manipulo las variables. El instrumento fue la encuesta donde se evaluaron las 
Mypes de la ciudad de Trujillo. Y la población estuvo conformada por las 
pastelerías Mypes, los cuales son los habitantes del distrito de Trujillo. Donde se 
concluyó en: que las organizaciones de diferentes rubros buscan un 
posicionamiento en el mercado trujillano por esa razón se aplicó el cuestionario 
para ver a detalle la situación actual como se encuentran las Mypes del sector 
pastelero, que hoy en día se enfrentan a nuevos métodos de atracción de 
consumidores uno de los primordiales elementos es el marketing digital, donde se 
evaluaron a las organizaciones si cuentan con un sistema adecuado de las cuales se 
obtuvo diferentes respuestas tanto simples y efectivas donde lo más resaltante son 
las empresas que han tenido posicionamiento en el mercado debido que estas tienen 
una buena rentabilidad. Además, se analizó las variables marketing digital y el 
posicionamiento donde el marketing digital es clave en los negocios, por lo tanto, 
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luego de ver desarrollado los objetivos es ineludible estableces los indicadores 
adecuados para seguir creciendo en el mercado Trujillano. 
Mendoza y Ramírez (2017) en su tesis “Impacto del marketing digital en la 
demanda de postulantes a la escuela profesional de administración de la universidad 
privada Antenor Orrego distrito de Trujillo semestre 2017-10”. Y donde su 
investigación fue descriptiva no experimental porque no se manipulo las variables. 
El instrumento fue la encuesta. Y la población estuvo conformada por 200 jóvenes. 
Donde se concluyó en: que el marketing digital genera un impacto positivo en la 
universidad Privada Antenor Orrego pues la demanda de estudiantes que postulan 
consideran que el marketing digital asido de vital importancia para su información 
tanto con las páginas web que la presente universidad pone a disposición para 
informar a los futuros estudiantes, y mediante los datos obtenidos se realizó el Chi 
cuadrado para ver el grado de aceptación entre las varias de estudio, tanto en las 
cuatro dimensiones utilizadas: funcionabilidad, fidelización, Feedback y flujo, 
donde las respuestas obtenidas de los postulantes fueron de que el indicador 
económico no es un factor determinante para que puedan estudiar la carrera que 
desean, por otro lado, la demanda de postulantes considera adecuado los programas 
establecidos por la Universidad Privada Antenor Orrego, tanto en la infraestructura, 
planta docente, malla curricular logran cubrir sus expectativas. 
León (2016) en su investigación “Uso de redes sociales para posicionar la marca de 
Animación infantil ‘Peti Boom’, en la ciudad Trujillo en el año 2016”. Se 
desarrolló para tener el título profesional de Licencia en Administración. Y donde 
su investigación fue descriptiva no experimental porque no se manipulo las 
variables. El instrumento fue la encuesta. Y también la población estuvo 
conformada por Hogares del sector socioeconómico de sector AB Y C de la ciudad 
de Trujillo del año 2016. Donde se concluyó en: que el uso de las redes sociales es 
un complemento estratégico para la captación de los consumidores de la ciudad de 
Trujillo, donde los principales beneficiados son los padres ya que se pueden 
informar de los programas de animación que pueden contratar, ya que de esta 
manera tienen una relación directa con los clientes porque pueden apreciar y 
comentar los programas que ofrecen para la animación infantil, ya que lo que busca 
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la organización es posicionarse en el público objetivo y ser reconocido por la 
calidad del servicio brindado y por la infraestructura tecnología invertida, de 
acuerdo a la encuesta aplica y desarrollada de la marca Peti Boom Animación se 
aduce que actualmente no es una empresa posicionada en la ciudad de Trujillo, la 
organización no es conocida por ende se desarrolló el FODA para la elaboración de 
un plan correctivo para ver los elementos que puede mejorar y la fortaleza que tiene 
tanto en la calidad de servicio en la puntualidad que desarrolla los eventos con las 
normar internar que la organización se plantea para brindar una adecuada atención, 
y en la información que brindan a los padres de los niños de 1 a 5 años siempre 
buscan información para que el servicio sea el adecuado.   
Piminchumo (2018) en su investigación “Uso de redes sociales en la promoción de 
las agencias turísticas ubicadas en el centro histórico de la ciudad de Trujillo, enero 
– octubre 2017”. Se desarrolló la investigación para obtener el título profesional de
Licenciado en Administración. Y en su investigación fue descriptiva no 
experimental porque no se manipulo las variables. El instrumento fue la encuesta. Y 
la población estuvo conformada por 07 Agencias turísticas ubicadas en el centro 
histórico de la ciudad de Trujillo. Donde se concluyó en: que todas las agencias 
“turísticas del centro histórico de la ciudad de Trujillo usan las redes sociales 
Facebook y whatsapp para promocionar sus servicios y promover los atractivos 
turísticos desde diferentes perspectivas con contenido creativo y llamativo para una 
buena presentación de contenidos. Se identificó que el 71% de las agencias 
turísticas usan como redes sociales al Facebook. Se identificó que el 29% de las 
agencias turísticas usan como redes sociales al WhatsApp. El uso de las redes 
sociales ha demostrado tener una gran importancia por el simple hecho que el 
consumidor revisa más de 40 veces al día su smartphones en busca de generar una 
compra o bien para informarse sobre las actualidades del mundo; lo cual permite a 
las agencias turísticas una gran oportunidad para poder fidelizar a más clientes 
potenciales y volverlos prosumers (Promotores + Consumidores). Con el uso de las 
redes sociales”. 
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Se ha considerado el fundamento teórico el cual se respalda por diversos autores para 
explicar las variables de estudio tal como sigue: 
Cohen y Lares (2009) menciona que el uso de la tecnología de la información como 
estrategia es complejo, agrupan aspectos como sistema de información, ingeniería del 
software, telecomunicaciones, automatización y sistema de redes sociales con el fin de 
mejorar la estructura de la organización  
En la teoría mencionado por Cohen y Lares, nos hace referencia a la importancia de la 
tecnología en las organizaciones y en el aspecto económico como en los centros comerciales 
que lo usan favorablemente.  
Tecnología de información es el conjunto de promoción de productos o marcas mediante 
varios medios electrónicos, estos medios pueden ser usado como parte de una estrategia 
mercadotécnica digital de un negocio que pueden incluir esfuerzo de promoción vía internet, 
social mediante, teléfonos móviles y también mediante la radio o televisores (Negocios, 
2013) 
En la teoría mencionado, muestra la importancia del uso de tecnología tanto para ayudar 
a su estructura de una organización y también a la publicidad que puede ser utilizada para 
aumentar el nivel de venta o asistencia de consumidores.  
Cohen y Asín (2009) menciona que el sistema de información “Son prácticas de negocio 
implementadas a través de tecnologías como el uso de Software y páginas Web que apoyan 
o dan forma a la estructura de tecnología de la empresa debido que busca una función
competitiva que alargue la ventaja sobre la competencia rompiendo las barreras tradicionales 
de los negocios” 
En la teoría menciona, resalta que las organizaciones tendrán la capacidad creativa de 
innovar en temas relacionado a la publicidad que pueda ofrecer al público tales como 
descuento y promociones y esto generara una estrategia diferencial entre las empresas del 
mismo rubro. 
Sieber y Valor (2005) menciona que la información cumple un rol fundamental en las 
organizaciones debido que maneja un sistema de datos que permite que las empresas opten 
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por una mejora continua con la finalidad de seguir creciendo en un mercado competitivo 
tanto interna y publicitario (p. 52). 
En la teoría mencionada por los autores, resalta los beneficios de contar con tecnología 
de información como estrategia debido que habrá una mejor atención a los clientes tanto por 
la publicidad utilizada y por la calidad del servicio que se brindará. 
Los sistemas de “Redes Sociales pueden definirse como un conjunto bien delimitado de 
actores individuos, grupos, organizaciones, comunidades, sociedades globales, etc.- 
vinculados unos a otros a través de una relación o un conjunto de relaciones sociales donde 
pueden ofrecer o promocionar productos y también compartir información ” (Lozares, 1996) 
En lo Propuesto menciona que los sistemas de redes sociales son el medio de relaciones 
más eficientes tanto para obtener información o promocionar un producto. 
García (2014) aduce que la interacción en redes sociales es de suma importancia porque 
permite desarrollar roles fundamentales en el desarrollo de actividades tanto como 
interactuar con las personas, es decir lograr un intercambio de experiencias por tal motivo 
las organizaciones si desean desarrollarse en este mercado competitivo tienen que adaptarse 
a los nuevos medios para lograr y poder captar mayores consumidores.  
Por lo propuesto, las redes sociales se han convertido en un mercado, donde el tránsito 
de información es constante y solo se podrá llegar a un público objetivo con propuestas y 
estrategias bien estructuradas, como consecuencia un beneficio global empresarial. 
Weber (2002) menciona que la visibilidad en las redes sociales, son como sitios en 
donde la gente se agrupa de acuerdo a un interés en común, ya sea por temas profesionales 
o comerciales, estas se unen a diversas fuentes populares, y como respuesta obtienen
información de entretenimiento en base a su conveniencia. 
Por lo mencionado, la mayoría de personas busca un método de distracción o intereses 
comunes en obtener productos de manera fácil y esto genera que las personas sean constantes 
o fieles con el sitio web.
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Se resalta las teorías de Competitividad de los autores mencionados: 
Porter (2009) menciona que “la competitividad tiene como incidencia en la manera de 
planear y desarrollar cualquier iniciativa de negocio, lo que provoca razonablemente, una 
evolución en el modelo de empresa y el empresario”.  
Dussel (2001) menciona que “la competitividad es definida como el proceso de 
integración dinámica de países y productos a mercados internacionales, dependiendo tanto 
de las condiciones de oferta como de las de demanda”  
“las tres estrategias genéricas que podían usarse en conjunto para medir la 
competitividad de una organización para crear en el largo plazo esa posición defendible que 
sobrepasara el desempeño de los competidores en las organizaciones” (Porter ,2009) 
Por lo mencionado por los autores, afirma que las tres estrategias genéricas son 
relevantes para toda organización si desea sea sobre salir de las demás organizaciones. 
 “La diferenciación se consideraba como la barrera protectora contra la competencia 
debido a la lealtad de marca, la que como resultante debería producir una menor sensibilidad 
al precio. Diferenciarse significaba sacrificar participación de mercado e involucrarse en 
actividades costosas como investigación, diseño del producto, materiales de alta calidad o 
incrementar el servicio al cliente ” (Contreras, 2015) 
Porter (2009) afirma que la diferenciación, es la cadena de valor de la empresa que debe 
estar respaldada por la calidad (producto y servicio de altas prestaciones), enfocarse en la in-
novación (desarrollo e introducción de nuevos productos), sobrepasar las expectativas del 
cliente y apuntar a un mejor servicio tanto en el diseño y modelos.  
Gonzales, Espilco y Aragón (2003) define la estrategia de diferenciación en "crear algo 
que sea percibido en el mercado como único tanto por la calidad del producto, infraestructura 
y seguridad en adquirir el producto" 
Por lo mencionado por el autor, afirma que la diferenciación en la organización tiene 
que sobresalir en los productos y servicios que este pueda ejercer, ya que, una empresa 
competitividad brinda un servicio y productos de calidad. 
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Porter (2009) menciona que la calidad de producto es un grado predecible de 
uniformidad y fiabilidad a un bajo coste, “debido que se adecua al mercado para que pueda 
tener un grado de aceptación con los consumidores ”. 
 La infraestructura en el producto tiene que crear un mayor valor en los bienes o 
servicios y logra la optimización de los recursos, menores tiempos, mayor flexibilidad y 
mejor calidad del producto (Centro de Innovación y Desarrollo Empresarial, 2002). 
En lo propuesto por los autores, afirman que la calidad del servicio o producto tiene que 
tener un grado alto de aceptación por los consumidores, ya que de esta manera se generara 
un lazo de fidelidad con el producto o servicio brindado por la organización. 
Santana (2010) menciona la satisfacción del cliente que “es el conjunto de estrategias 
que una compañía diseña para satisfacer a los clientes con la finalidad de generar 
expectativas en cuanto al servicio o producto ofrecido creando un lazo entre consumidor y 
la organización”. 
Por lo propuesto por el autor, la satisfacción de los consumidores cumple un rol 
importante para el desarrollo de las empresas, ya que son el complemento perfecto debido 
que la organización busca brindar un mejor servicio o producto mientras que los 
consumidores buscan cubrir sus necesidades creando un grado de competitividad.  
Porter (2009) menciona que las estrategias del liderazgo en costos son de vital 
importancia para la organización tanto por el precio del producto y el valor de la marca y 
esto se debe a la calidad del producto o servicio que se puede ejercer a base de una buena 
estrategia de costos en el rol empresarial. 
Liderazgo en costos es el concepto la base fundamental para obtener recursos es reducir 
costos para tener resultados óptimos en la organización siendo de importancia la evaluación 
de esta (Contreras, 2015) 
Porter (2009) afirma que el valor de la marca influye en las fuentes de costos de la 
organización a nivel de negocios, que se pasará analizar. Ya que la empresa tiene un ingreso 
adicional porque los consumidores prefieren utilizar los productos que llevan un nombre 
reconocido.  
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Por lo mencionado por los autores, afirma que liderazgo en costos son esenciales para 
el desarrollo de la organización, ya que puede ser alto los precios de los productos, pero son 
únicos lo cual genera que los consumidores lo compren por la exclusividad o también puede 
ser bajo los precios y de esa manera captar a los consumidores con precios bajos y productos. 
Enfoque, “consistía en concentrarse en un grupo específico de clientes, en un segmento 
de la línea de productos o en un mercado geográfico. La estrategia se basaba en la premisa 
de que la empresa estaba en condiciones de servir a un objetivo estratégico más reducido en 
forma más eficiente que los competidores” (Contreras, 2015). 
Porter (2009) menciona que el enfoque se basa en la suposición de que la compañía 
podrá prestar una mejor atención a su segmento de línea de productos, que las empresas que 
compiten en mercados más extensos.  
Por lo mencionado por el autor se afirma que el enfoque es la segmentación de un 
producto o servicio brindado por las organizaciones. 
Se formuló el problema de investigación el cual es: 
¿Es la tecnología de información una estrategia para la competitividad de la Galería 
comercial plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019? 
Se ha Considerado los criterios de justificación del estudio de Hernández, Fernández y 
Baptista (2014), que indican: 
Conveniencia, Porque es importante el uso de la tecnología de información como 
estrategia para mejorar la competitividad en la galería plaza de Toro debido que este servirá 
para diferenciar los productos ofrecidos tanto por su calidad, variedad de productos y diseño 
ayudando al desarrollo económico a través de la competitividad y generando una mayor 
asistencia al Centro Comercial Plaza de Toros. 
Relevancia social, la presente investigación ayudará a los clientes que asisten al Centro 
Comercial Plaza Toro a través del uso de la tecnológica de información como estrategia para 
mejorar la competitividad, ya que podrán observar los diferentes productos que estos 
ofrecen, ya sea por las redes sociales o asistiendo personalmente a la galería y así resolviendo 
sus dudas al momento de querer realizar una compra, debido a que la prioridad siempre será 
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la atención al consumidor basándose en la competitividad logrando sobresalir de otros 
centros comerciales.  
Implicancias prácticas, se justifica debido que la galería plaza de Toro podrá solucionar 
las deficiencias en la asistencia de los clientes en relación a la compra de sus productos, con 
el uso de tecnología de información como son las redes sociales para mejorar la 
competitividad pues de esta manera se dará a conocer la importancia de los productos a los 
clientes tanto en sus precios bajos, calidad, ubicación debido por el fácil acceso y por la 
variedad de productos que se puede encontrar, y de esa manera se contribuirá al desarrollo 
de la ciudad de Trujillo, también esta investigación servirá para futuras investigaciones que 
se realicen ya que será de mucha utilidad. 
Utilidad Metodológica, “este trabajo se realizará utilizando el proceso de la investigación 
científica otorgado por la universidad, con los mismos lineamientos se obtendrá la 
información se procesa y se realizará el desarrollo de la presente investigación a través de 
encuestas acerca del uso de la tecnología de información como estrategia para mejorar la 
competitividad.  
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Se planteó el objetivo general el cual es: 
“Determinar el uso de la tecnología de información como estrategia para mejorar la 
competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019.  
Se planteó los objetivos específicos los cuales son: 
O1: Identificar los elementos de la tecnología de información que pueden utilizar los 
Comerciantes de la Galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019.  
O2: Identificar el nivel de la competitividad de la galería comercial Plaza de Toros de la 
ciudad de Trujillo 2019.  
O3: Proponer herramientas de tecnología de información para mejorar la competitividad 
de la galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019.  
Se formuló la Hipótesis de investigación la cual es: 
Hernández, Fernández y Baptista (2014) Solo se formula hipótesis cuando se pronostica 
un hecho o un dato (p. 104). 
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MÉTODO II. 
2.1. Tipo y Diseño de investigación 
2.1.1. Tipo 
Trabajaremos con un tipo de investigación aplicada que busca brindar una solución al 
problema de la investigación (Valderrama, 2013) 
2.1.2. Diseño 
Considerando los procedimientos requeridos en la ejecución de esta pesquisa, el diseño 
por medio el cual se desarrolla es el llamado no experimental, puesto que estudia al 
fenómeno o problemática, sin manipulación de la unidad de análisis (Hernández, et al., 
2014). 
2.1.3. Transversal 
Hernández, et al (2014) Corte Transversal, ya que este estudio se realizará en un 
tiempo establecido, único.  
2.1.4. Descriptiva: 
Hernández, et al (2014) afirma que “describirá las variables tal y como se encuentra 
en el entorno a través de investigaciones científicas y teoría” (p.155). 
Nivel de investigación: 
Se formuló:  
M: Muestra de los clientes de la galería plaza de toro de la ciudad de Trujillo. 
OX: Tecnología de información como Estrategia 





2.2. Operacionalización de variables 





“El uso de la tecnología de la 
información como estrategia es 
complejo, agrupan aspectos como 
sistema de información, ingeniería del 
software, telecomunicaciones, 
automatización y sistema de redes 
sociales con el fin de mejorar la 
estructura de la organización” Cohen 
y Lares (2009) 
El uso de la tecnología de 
información como estrategia 
es una forma de ayuda a la 
organización debido que 
mejora la toma de decisiones 
ante los usuarios. Esta 
variable se medirá a través de 
la técnica de encuesta hacia 
los consumidores de la 
Galería Plaza de Toros de la 
ciudad de Trujillo. 
Sistema de 
información 




Sistema de Redes 
Sociales 
Publicaciones compartidas 
Visitas a la página 
Promociones de venta 
Comentarios de Clientes 
Competitividad 
“La competitividad tiene como 
incidencia en la manera de planear y 
desarrollar cualquier iniciativa de 
negocio, lo que provoca 
razonablemente, una evolución en el 
modelo de empresa y el empresario”. 
Porter (2009) 
La competitividad es 
sobresalir en comparación de 
la competencia, para medir 
esta variable se utilizará la 
técnica de encuesta hacia los 
consumidores de la Galería 
Plaza de Toros de la ciudad 
de Trujillo. 
Diferenciación 
Calidad del Producto 
Ordinal 





Precio del Producto 
Valor de la Marca 
Enfoque Segmento de línea de 
Productos 
Nota:  Dimensión e indicadores de la tecnología de información como estrategia de la teoría de Cohen y Lares (2009), Dimensión e indicadores de la competitividad basado 
en la teoría de Porter (2009). 
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2.3. Población, muestra y muestreo 
2.3.1.  Población: 
Población no se sabe la cantidad de clientes que asisten al Centro Comercial Plaza 
de Toros, por lo tanto, se utilizará formula estadística para población desconocida. 
2.3.2. Muestra: 
Como no se conoce el tamaño de la población se considera la fórmula de población 
desconocida, se tomará en cuenta a los clientes que asistan más de tres veces al mes 





n = Tamaño de muestra 
Z= Nivel de confiabilidad = 95% (Z = 1.96)  
p = Probabilidad favorable =0.5 
E = Error = 5% = 0.05 
Se realizó la formula estadística la muestra es de 384 clientes que asisten al Centro 




n = 384 
La muestra realizada a través de la formula estadística Población desconocida, nos dio 
a encuestar a 384 clientes mayores a 18 años de edad que asisten al Centro Comercial 
Plaza de Toros.  
De los cuales el análisis de la muestra nos servirá para tener una mejor orientación en 
cuanto a la cantidad de personas a encuestar, con la finalidad que la investigación sea 
fiable y coherente en el desarrollo.  
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2.3.3. Unidad de Análisis 
2.3.3.1.Criterios inclusión. 
Se tomó en cuenta a los clientes que son mayores de 18 años de edad y que asistan 
más de tres veces al mes al Centro Comercial Plaza de Toros de la ciudad de 
Trujillo. 
2.3.3.2.Criterios de exclusión. 
No se tomó encueta a los clientes menores de 18 años de edad, tampoco a los 
clientes que no asisten por lo menos tres veces al mes al Centro Comercial Plaza 
de Toros de la ciudad de Trujillo. 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
2.4.1. Técnicas de recolección de datos 
Se utilizó la técnica de encuesta para obtener la información necesaria de los 
clientes que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo, y 
cumpliendo la veracidad de los indicadores se planteó 24 preguntas de las cuales 
corresponden a las dimensiones de sistema de información, sistema de redes 




Se utilizó este instrumento para recaudar información de los clientes sobre el uso 
de las redes sociales, páginas web, publicaciones, promoción de ventas, diseño del 
producto calidad del producto y el precio del producto, del Centro Comercial 
Plaza de Toros, esto permitirá conocer y orientar la investigación hacia el punto 
de conocimiento deseado. 
Donde se aplicó el cuestionario, lo cual permitió conocer el uso de la tecnología 
como estrategia para mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza de 
Toros de la ciudad de Trujillo año 2019. El cuestionario estuvo conformado por 
24 ítems, de la cuales 8 son de uso de tecnología de información como estrategia 
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para mejorar la competitividad, por otro lado, la variable competitividad estuvo 
conformado por 16 ítems, y además las respuestas a las preguntas se basaron en 
la escala de actitudes de Likert de cinco alternativas, estas fueron completadas por 
los consumidores en un tiempo promedio de 5 minutos, además el cuestionario se 
desarrolló en dos días como para tener respuestas coherentes y precisas.   
2.4.3. Validación y confiabilidad del instrumento 
La validación fue revisada y analizada por expertos en el tema de investigación, 
se dejó a criterio de un especialista y un metodólogo los cuales dieron constancia 
de la ficha de validación. La Confiabilidad a través alfa de Cronbach (valido de 
0,7 – 1).  
Se obtuvo un valor en la variable tecnología de información como estrategia de 
0.8255 con la media y la desviación estándar, mientras que en la variable 
competitividad se obtuvo un valor de 0.8774.  
2.5. Procedimiento 
La presente investigación se desarrolló en la empresa Plaza de Toros de la ciudad 
de Trujillo donde se solicitará el permiso al representante Legal, ya que se busca 
tener una muestra confiable y además no tener inconveniente al momento de 
realizar las encuestas. 
Antes de comenzar a encuestar se los brindo una breve explicación, en que 
consiste las encuestas donde la variable uso de tecnología de información como 
estrategia está conformado por 8 ítems, mientras que competitividad por 16 ítems 
donde se desarrolló a base de escalda de medición de Likert. Donde la variable 
uso de tecnología de información como estrategia estaba conformada por las 
alternativas “Muy de Acuerdo”, “De acuerdo”, “Neutral”, “En desacuerdo” y 
“Muy en desacuerdo”, por otro lado, la variable competitividad sus alternativas 
fueron Muy de Acuerdo”, “De acuerdo”, “Neutral”, “En desacuerdo” y “Muy en 
desacuerdo”. 
Finalmente se organizó los datos, se tabularon y establecieron las tablas con la 
finalidad de responder nuestros objetivos planteados, los cuales se desarrollaron 
con la escala de Likert. 
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2.6. Método de análisis de datos 
El presente estudio aplicó estadístico descriptivo (métodos de tendencia central y 
tabla y gráficos), porque ayuda a tener más conocimiento de la tecnología de 
información como estrategia y competitividad del Centro Comercial Plaza de 
Toros, toda la información clara y confiable que se obtendrá será trasladado a un 
Excel para poder mostrar los resultados estadísticos. 
2.7. Aspectos éticos 
La presente investigación cumple con las normas APA establecida por la 
Universidad y por los valores éticas respetando a los autores tomados para el 
desarrollo de la investigación. Además, los datos recogidos en la encuesta se 
mantendrán en estricta confidencialidad. 
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III. RESULTADOS 
Objetivo 1: Identificar los elementos de la tecnología de información que pueden utilizar 
los Comerciantes de la Galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019. 
A continuación, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta desarrollada:  
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro Comercial Plaza de 
Toros de la Ciudad de Trujillo (Ver anexo 02,03 y 04) 
Se puede observar en el grafico 3.1, que el 43% de los encuestados afirman que existe un nivel 
alto porque se consideran que es fundamental la implementación de promociones por internet 
y una página oficial de Facebook para poder llegar a más consumidores y así se vuelva una 

















3.1. Nivel de tecnología de información del Centro Comercial 
Plaza de Toros año 2019.  
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Objetivo 2: Identificar el nivel de la competitividad de la Galería Comercial Plaza de 
Toros de la ciudad de Trujillo 2019. 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de 
Toros de la ciudad de Trujillo. (Ver anexo 05,06, 07 y 08) 
De los resultados obtenidos del grafico 3.2, se identificó que el 41% de los encuestados 
consideran que existe un nivel alto en la dimensión de diferenciación lo cual se ve reflejado por 
sus indicadores más relevantes como la calidad del producto, satisfacción del cliente y 
seguridad a sí mismo en la dimensión de enfoque, los consumidores consideran que los 
















3.2. Nivel de Competitividad del Centro Comercial Plaza de 
Toros año 2019
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Objetivo General: “Determinar el uso de la tecnología de información como estrategia para 
mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019. 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la 
ciudad de Trujillo (Ver Anexo 09 
En la investigación  desarrollada en el grafico 3.3, se determinó el uso de la tecnología  como estrategia, 
porque el 49% de los encuestados consideran que existe un nivel alto, lo cual indica que están de 
acuerdo en la implementación de una página oficial, así mismo  en la dimensión de sistemas de redes 
sociales se ha obtenido un Nivel Alto con un porcentaje de 40%, ya que consideran que es necesario la 
implementación de un Facebook y Fanpage  para promocionar las actividades y los productos del 
Centro Comercial Plaza de Toros, igualmente, en la dimensión de diferenciación  se ha obtenido un 
Nivel alto con un margen de 45%, debido a  la seguridad que brinda el Centro Comercial, ya que al 
momento de realizar sus compras se sienten seguros, y también en la dimensión de Enfoque se ha 
obtenido un 42%, considerado un Nivel Alto ya que los productos están debidamente segmentados, 













































































3.3. El uso de la tecnología de información como estrategia 




Esta investigación del uso de la tecnología de información como estrategia para 
mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza Toros, surgió de la necesidad de 
la implementación de una página Web para satisfacer las necesidades del consumidor y 
además mostrar los productos que se puede encontrar tanto por la variedad y la seguridad 
que se otorga en el Centro Comercial y así poder sobresalir en la comunidad y ante los 
ciudadanos. 
El propósito principal de la investigación fue Determinar el uso de la tecnología 
de información como estrategia para mejorar la competitividad de la Galería 
Comercial Plaza de Toros, por lo que la investigación tuvo un análisis descriptivo en 
el sistema de información, sistema de redes sociales, diferenciación, liderazgo en 
costos y enfoque donde los datos obtenidos se analizaron a través de tablas y gráficos, 
el instrumento aplicado servirá para futuras investigaciones, por otro lado, hubo una 
limitación al momento de estar desarrollando los instrumentos por parte de los 
consumidores debido que sentían temor al responder los Ítems pero se los explico de 
manera clara y concisa que los datos brindados se manejara con reserva y 
confidencialidad. 
De los resultados obtenidos en la figura 3.1 se puede observar que el 43% de 
los encuestados afirman que existe un nivel alto ya que consideran que es fundamental 
la implementación del uso de promociones por internet y una página oficial de 
Facebook para poder llegar a mas consumidores convirtiéndose en una empresa 
reconocida en la Ciudad de Trujillo ofreciendo sus productos y además brindando una 
seguridad en su establecimiento, buscando sobresalir ante la competencia. Lo cual se 
corrobora con la investigación realizada por  Lascano (2012)   afirma que a los medios 
digitales pueden acceder un 94% de  ciudadanos lo cual genera una ventaja competitiva 
en la organización debido que establece estrategias en el uso del internet y las redes 
sociales acercando más a los ciudadanos y mostrando el servicio médico que pueden 
recibir tan solo visitando las paginas vía web, esto genera que la organización sea más 
accesible al público objetivo, ya que ningún consultorio de Alegoría infantil posee su 
propia página digital, debido que estos solo utilizan revistas, catálogos o reciben su 
información vía correo puesto que no cuentan con un sistema adecuado de captación 
a clientes, es por esa razón que las organizaciones que utilizan las redes sociales son 
competitivas en el mercado ya que el internet es el medio de información más rápido 
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que se puede utilizar. Mientras que Bedon (2018) afirma que el análisis de factores 
que intervienen en el marketing digital: e-mail marketing, SEO y social media 
marketing, se evidenció que el entorno interno es favorable para la empresa y que la 
organización tiene una capacidad interna media. La marca es un activo intangible de 
gran valor, es parte fundamental para persuadir al cliente en el proceso de decisión de 
compra, la manera de situar a la marca en la mente del consumidor a través de 
estrategias de posicionamiento. En el plan de marketing tras realizar un análisis interno 
y externo de la empresa se desarrollaron estrategias de posicionamiento online, con 
mayor énfasis en social media marketing y específicamente en la red social Facebook. 
Por lo mencionado de los autores y el objetivo de la presente investigación, se afirma 
que el elemento de la tecnología será de vital importancia para desarrollo del Centro 
Comercial Plaza de Toros. 
De los resultados de la figura 3.2, se identificó que el 41% de los encuestados 
consideran que existe un nivel alto en la dimensión de diferenciación lo cual se ve 
reflejado por sus indicadores más relevantes como la calidad del producto, satisfacción 
del cliente y seguridad, a sí mismo en la dimensión de enfoque, los consumidores 
consideran que los productos del centro comercial tienen un orden en la distribución. 
Lo cual se corrobora con la investigación de Luna y Quispe (2018) donde concluye 
que el uso de la tecnología de la información aporta al desarrollo y crecimiento en las 
pequeñas y medianas empresas del rubro hotelero, ejecutándolo de manera correcta, 
asertiva y adecuada. Dentro de sus procesos administrativos, de abastecimiento y 
mercadotecnia.  Por consiguiente, después de haber analizado el apoyo a la toma de 
decisiones en relación al uso de la tecnología de la información, se concluye que las 
empresas tienen que tener sus metas claras en el desarrollo de su enfoque para poder 
segmentar ciertas promociones y esto se pueda apreciar en las páginas web utilizada 
por las organizaciones a si los consumidores o turistas. Así mismo  en la investigación 
de Cornejo (2016)   concluye que el internet es fundamental para la captación de 
nuevos clientes y genera competitividad por el sistema que utiliza, por el uso de las 
redes sociales debido que se puede promocionar a través de videos, fotos, blog, foros 
y plataformas de comentarios y esto es de vital importancia para las empresas 
hoteleras, ya que constituye una ventaja competitiva ver a detalle los precios y el lugar 
donde se pueden alojar los viajeros haciendo que sobre salga de las demás empresas y 
esto es gracias a las herramientas online que puede utilizar la empresa generando que 
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pueda tener mayores ingresos y clientes satisfechos con la información brindada. Por 
lo mencionado de los autores y los resultados obtenidos, se afirma que el nivel de 
competitividad crecerá por el uso de la tecnología de información debido que llegará 
a mas consumidores a través de internet y redes sociales. 
En la investigación desarrollada en la figura 3.3 se determinó el uso de la 
tecnología  como estrategia, porque el 49% de los encuestados consideran que existe 
un nivel alto, lo cual indica que están de acuerdo en la implementación de una página 
oficial, así mismo  en la dimensión de sistemas de redes sociales se ha obtenido un 
Nivel Alto con un porcentaje de 40%, ya que consideran que es necesario la 
implementación de un Facebook y Fanpage  para promocionar las actividades y los 
productos del Centro Comercial Plaza de Toros, igualmente, en la dimensión de 
diferenciación  se ha obtenido un Nivel alto con un margen de 45%, debido a  la 
seguridad que brinda el Centro Comercial, ya que al momento de realizar sus compras 
se sienten seguros, y también en la dimensión de Enfoque se ha obtenido un 42%, 
considerado un Nivel Alto ya que los productos están debidamente segmentados, tanto 
en los productos de  útiles escolares como productos informáticos y productos textiles.. 
Lo cual se revalida con lo señalado por Cornejo (2016) afirma que el internet es 
fundamental para la captación de nuevos clientes y genera competitividad por el 
sistema que utiliza tanto por el uso de las redes sociales debido que se puede 
promocionar a través de videos, fotos, blog, foros y plataformas de comentarios y esto 
es de vital importancia para las empresas hoteleras, ya que constituye una ventaja 
competitiva ver a detalle los precios y el lugar donde se pueden alojar los viajeros 
haciendo que sobre salga de las demás empresas y esto es gracias a las herramientas 
online que puede utilizar la empresa generando que pueda tener mayores e ingresos y 
clientes satisfechos con la información brindada. Y también es corroborado por 
Vásquez (2017) que afirma que la competitividad es un factor fundamental en la 
organización donde después de aplicar el instrumento que es el cuestionario se 
obtuvieron resultados positivos como la aceptación de la competitividad con un 
margen de 74% personas marcaron totalmente de acuerdo con la situación de 
competitividad en la organización mientras que otro 95.7% se siente totalmente de 
acuerdo con las estrategias de competitividad utilizada por la organización  esto 
resultados se ve reflejado en el análisis del estudio que fueron desarrolladas a base de 
estadística. Por lo mencionado por el autor y en comparación con los resultados 
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obtenidos, se afirma que la competitividad será una fundamental para el crecimiento 
del Centro Comercial Plaza Toros debido que el internet es un factor relevante ya que 
puede llegar a más personas desde su hogar. 
Finalmente, la información obtenida en esta investigación, dependiendo como 
se use y analice contribuirá como una estrategia del uso de la tecnología de 
información como estrategia de la competitividad y también este estudio servirá a nivel 




5.1. Se identificó el nivel de tecnología de información que utiliza el Centro Comercial 
Plaza de Toros, con un Nivel Alto de 43% lo cual significa que es necesario la 
implementación de promociones por internet y una página oficial de Facebook, 
con la finalidad de captar más consumidores. (Figura 1).  
5.2. Se identificó el nivel de la competitividad del Centro Comercial Galería Plaza de 
Toros, con un 41%, siendo un Nivel Alto, por la satisfacción del cliente y 
seguridad, por la dimensión de enfoque, ya que los consumidores consideran que 
el producto del Centro Comercial Plaza de Toros tiene un orden en la distribución 
y esto ha generado un impacto positivo en los consumidores. (Figura 3.2). 
5.3. Se desarrolló la propuesta de herramientas tecnológicas para mejorar la 
competitividad, donde se busca que la implementación de una página oficial de 
Facebook tenga un impacto positivo en los consumidores Trujillanos, de la 
Galería Comercial Plaza de Toros. (Tabla 7.1). 
5.4. Se determinó que el uso de la tecnología de información como estrategia para 
mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros, ha tenido un 
impacto positivo con la implementación de una página oficial de Facebook, y 
además en la dimensión de diferenciación y Enfoque ha tenido un Nivel alto, lo 
cual se debe a que los consumidores buscan innovación en el Centro Comercial 
Plaza de Toros. (Figura 3.3). 
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VI. RECOMENDACIONES 
6.1. A los empresarios de la Galería Comercial Plaza de Toros se les recomienda, la 
contratación de un community manager externo, financiado por todos los socios, 
para que pueda implementar una página web y administrar la página de 
Facebook, esto con el fin de promocionar sus productos y eventos que puedan 
tener en el Centro Comercial, esto dará como resultado el captar a mas 
consumidores.  
6.2. A los empresarios de la Galería Comercial Plaza de Toros, Se recomienda 
implementar un sistema de servicio post venta, catálogos online que cubran con 
la necesidad de los consumidores, debido a que esto generara que el Centro 
Comercial sea competitivo y se diferencie de los demás Centro Comerciales. 
6.3. Se recomienda a los empresarios de la Galería Comercial Plaza de Toros, tomar 
las conclusiones de esta investigación, ya que tendrá un aporte a la demanda de 
los consumidores respecto a la influencia en sistema de información, sistemas 
de redes sociales, diferenciación y enfoque, debido a que los consumidores 
tendrán un mayor acceso a los precios de los productos ofrecidos. 
6.4. Los empresarios deben estar pendientes de las tendencias del consumidor en la 
tecnología se refiera ya que una aplicación actual podría quedar desplazado y 
dar paso a otras, redes sociales como Facebook vienen perdiendo importancia 
por la irrupción de otras como Instagram.  
6.5. A futuros investigadores se recomienda realizar estudios con el diseño Pre 
experimental, donde se apliquen estrategias del uso de las tecnológicas de 
información como estrategias para mejorar la competitividad para tener un 
impacto positivo en los consumidores en los Centros Comerciales de la Ciudad 
de Trujillo.  
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VII.  PROPUESTA 
Plan Estratégico de Herramienta de Tecnología de información para mejorar la 
Competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 
2019. 
Fundamentación: 
El plan estratégico es una herramienta de tecnología de información para tener más 
acogida con los consumidores de la Galería Plaza de Toros por su innovación en 
comparación de la competencia. 
La Galería Comercial Plaza de Toros actualmente no cuenta con una página de Facebook 
oficial e Instagram afectando su competitividad debido que el mercado ha evolucionado 
y esto se debe al uso del internet debido que la mayoría de personas buscan información 
por las páginas web. 
Se aduce, que la deficiencia se debe que la Galería Comercial Plaza de Toros no cuenta 
con un área encargado de promocionar los productos ofrecidos en el Centro Comercial 
con estrategias de venta para atraer a los consumidores. 
Objetivo General: 
Implementación una página oficial a través de un plan estratégico como herramienta de 
tecnología en la Galería Comercial Plaza de Toros. 
Objetivo Especifico: 
Mejorar el diseño de un plan estratégico en la Galería Comercial Plaza de Toros de la 
Ciudad de Trujillo. 
Establecer un cronograma de actividades para desarrollar las estrategias de la Galería 
Comercial Plaza de Toros de la Ciudad de Trujillo. 
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Público Objetivo: 
Los potenciales consumidores de la ciudad de Trujillo. 
Localización Física y Ámbito Territorial: 
La Estrategia se desarrollará en la ciudad de Trujillo con la finalidad de satisfacer las 
necesidades de los consumidores y a la vez ser competitivos. 
Objetivo Especifico 01: 
Mejorar el diseño de un plan estratégico en la Galería Comercial Plaza de Toros de 
la Ciudad de Trujillo. 
Plan Estratégico: Se brindará la información para crear una página oficial y soporte 




Diseño de la página: La página tendrá 2 criterios las cuales son informativas y catálogos 
con la finalidad que se los haga más sencillo observar los precios y reservar productos 
por internet según lo que satisfaga su necesidad. 
Plan Estratégico 
Diseño de la P ágina 
Programa de 
Actividades 
Figura N°01 Plan Estratégico 
Figura N°01 Plan Estratégico 
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Informativas. - se creará un Facebook mostrando todos los productos que tenga el Centro 
Comercial Plaza de Toros y los eventos que pueda ver con la finalidad de tener 
informados a los posibles consumidores y esto se dará a través del uso de las redes 
sociales  
Fundamentación. – Se crea un Facebook oficial que contenga todos los Stands con sus 
diferentes productos y se promocionara a través de diferentes videos. 
Catálogos. - Se creará cátalos con el fin que los consumidores puedan ver los precios de 
los diferentes productos que se ofrecerá en la Galería Comercial Plaza de Toros. 
Nota: Imagen capturada de la página de Facebook, de la Galería Comercial Plaza Toros 
Nota: Imagen capturada de la página de Facebook, de la Galería Comercial Plaza Toros 
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Fundamento. – a través de las redes sociales se busca promocionar y ofrecer los productos 
sea por catálogo o por fotos de los Stands con la finalidad que los consumidores se 
mantengan informado de los acontecimientos y precios de la Galería Comercial Plaza de 
Toros. 
Nivel Social: 
La Galería Comercial Plaza de Toros busca reivindicarse tomando conciencia con los 
animales, por tal razón se buscará solicitar permisos para que las mascotas puedan 
ingresar y generar un entorno amigable para quienes posean animales en sus domicilios. 
Debido que la Galería Comercial Plaza de Toros busca un ambiente sólido y confortante 
con el público de todas las edades y a la vez generar un clima animalista. 
Objetivos Específicos 02: 
Establecer un cronograma de actividades para desarrollar las estrategias de la Galería 
Comercial Plaza de Toros de la Ciudad de Trujillo. 
Programas de Actividades: 
Son la base para tener una estructura adecuada por tal razón se realizará reuniones para 
detallar el plan estratégico de cómo se promocionará los productos y el diseño de la página 
lo cual estará dirigido por un community manager externo 
Programa de Actividades:  
Para diseñar la página oficial de la Galería Comercial Plaza de Toros Trujillo año 2019. 
Fecha Hora Lugar Tema a Exponer 
27 de diciembre del 
2019 
De 9:00 pm a 10: 00 
pm 




04 de Enero del 2020 De 9:00 pm a 10: 00 
pm 
Patio Principal de la 
Galería Comercial 
Beneficios de las 
redes sociales 
15 de Enero del 2020 De 8:00 Am a 9: 00 
Am 
Patio Principal de la 
Galería Comercial 
Importancia del 
uso de las paginas 
oficiales como el 
Facebook. 
Fuente: Elaboración Propia 
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Fundamento: la presente actividades servirá para tener una estructura coherente y 
eficiente al momento de recomendar implementar una página web con la finalidad que 
sean reconocidos en el mercado Trujillano.  
Por tal razón, se recomienda utilizar las estrategias planteadas en la investigación para 
que sean más competitivos en el mercado Trujillano ya sea por la variedad de productos 
que puede ofrecer y por la seguridad que brinda su establecimiento. 
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Anexo N° 01: Matriz de Consistencia Lógica 
Nota:  Dimensión e indicadores de la tecnología de información como estrategia de la teoría de Cohen y Lares (2009), Dimensión e indicadores de la competitividad basado en 
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Promociones de venta 06. - 07
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Items Escala deIndicadoresTítulo Problema Objetivo Hipótesis
Liderazgo en 
Costos
Determinar la relación 
que existe entre el uso 




competitividad de la 
galería comercial 
Plaza de Toros de la 
ciudad de Trujillo 
2019. 
O1: Identificar los elementos 
de la tecnología de 
información que pueden 
utilizar los comerciantes de la 
galería comercial Plaza de 
Toros de la ciudad de 
Trujillo 2019. 
O2: Identificar el nivel de la 
competitividad de la galería 
comercial Plaza de Toros de 
la ciudad de Trujillo 2019. 
O3: Proponer una 
herramienta de tecnología de 
información para mejorar la 
competitividad de la galería 
comercial Plaza de Toros de 









La competitividad es 
sobresalir en comparación 
de la competencia, para 
medir esta variable se 
utilizará la técnica de 
encuesta hacia los 
consumidores de la Galería 
Plaza de Toros de la 
ciudad de Trujillo.
-Encuesta
El uso de la tecnología de 
información como 
estrategia es una forma de 
ayuda a la organización 
debido que mejora la toma 
de decisiones ante los 
usuarios. Esta variable se 
medirá a través de la 
técnica de encuesta hacia 
los consumidores de la 
Galería Plaza de Toros de 
la ciudad de Trujillo.
Competitividad




para mejorar la 
competitividad 
de la Galería 
Comercial Plaza 




del Distrito de 
Trujillo año 
2017.
“El uso de la tecnología de 
la información como 
estrategia es complejo, 
agrupan aspectos como 
sistema de información, 
ingeniería del software, 
telecomunicaciones, 
automatización y sistema de 
redes sociales con el fin de 
mejorar la estructura de la 
organización” Cohen y 
Lares (2009)¿Es la tecnología 
de información 
una estrategia para 
la competitividad 
de la Galería 
comercial plaza de 
Toros de la ciudad 
de Trujillo 2019? 
Fernández C. y Batista 
P. (2014) La prueba 
de “hipótesis falsas” 
que nosotros 
preferimos llamar 
hipótesis que no 
recibieron evidencia 
empírica también 
resulta útil si dirige la 
atención del 
investigador hacia 
factores o relaciones 
insospechadas que, de 
alguna manera, podrían 
ayudar a resolver el 
problema (p. 118)
“Identificó tres estrategias 
genéricas que podían usarse 
individualmente o en 
conjunto, para crear en el 
largo plazo esa posición 
defendible que sobrepasara 
el desempeño de los 
competidores en las 
organizaciones. Esas tres 
estrategias genéricas fueron 
Liderazgo en costos, la 




Anexo N° 02: Artículos Científicos de la Variable Uso de la tecnología de 
información como estrategia 
Bartolomé (2003) menciona que el auge de la tecnología de la información como 
estrategia de información ha tenido un rol significativo, desde la creación del televisor y 
el uso doméstico del video, hasta la llegada de Internet donde ha tenido un fundamental 
en las empresas que buscan atraer a los clientes con nuevas estrategias de ventas. 
Sistema de Información: 
“Conjunto integrado de procesos, principalmente formales, desarrollados en un 
entorno usuario-ordenador, que operando sobre un conjunto de datos estructurados (Base 
de datos) de una organización, recopilan, procesan y distribuyen selectivamente la 
información necesaria para, la operatividad habitual de la organización y las actividades 
propias de la dirección de la misma (Andreu, Ricart y Valor, 1991) 
En base a las Tecnologías de Información se desarrolló un sistema de información, 
el cual se encuentra en la etapa de implementación en un proceso de pruebas y 
correcciones, como un soporte de apoyo administrativo que permita llevar el control 
(Sánchez, Vargas, Reyes y Vidal, 2011) 
Sistema de Redes Sociales 
La evolución de Internet como red de comunicación global y el surgimiento y 
desarrollo del Web como servicio imprescindible para compartir información, creó un 
excelente espacio para la interacción del hombre con la información hipertextual, a la vez 
que sentó las bases para el desarrollo de una herramienta integradora de los servicios 
existentes en Internet. Los sitios Web, como expresión de sistemas de información 
(Rodríguez y Ronda, 2006) 
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Anexo N° 03: Artículos Científicos de la variable Competitividad 
Diferenciación 
“El producto es diferenciado cuando comparten características comunes, por otro 
lado, los clientes prefieren tener diversidad con los productos” (Martínez, 2005) 
"Crear algo que sea percibido en el mercado como único" (Gonzales, Espilco y 
Aragón, 2003) 
“La empresa basa sus objetivos en las necesidades de un segmento del mercado, en 
un segmento de la línea del producto ya que un producto único genera diferenciación con 
los demás” (Gonzales, Espilco y Aragón, 2003). 
Liderazgo en Costos 
“Los productos textiles chinos han ingresado al mercado a competir con una 
estrategia claro ofrecer un producto a un precio accesible para los consumidores” 
(Gonzales, Espilco y Aragón, 2003). 
“Liderazgo en costos seda por precios bajos debido que sabe controlar el uso de los 
materiales y esto genera que el producto sea de calidad y confiable con precios adecuados 
para satisfacer la demanda de los consumidores” (Flores, 2013) 
“La generación de emprendimientos productivos y creación de micro, pequeñas y 
medianas empresas han hecho que los mercados sean competitivos generando liderazgo 
en costos debido a la calidad del producto y al precio que estos tienen” (Chaves, 
Valenciano, Vega y Ortiz, 2013) 
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                                                                                       Anexo N° 04: Tablas de Resultados 
Tabla 02: 
Análisis de sistemas de información realizada a los consumidores que asisten al Centro Comercial Plaza de Toros en la ciudad de Trujillo, 
2019. 









fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % 
Uso de Software (Programas) 13 4% 55 14% 103 27% 132 34% 81 21% 384 100% 
Páginas Web 65 17% 60 16% 97 25% 99 26% 63 16% 384 100% 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo. 
Se puede observar en la tabla 3.1, del total de personas encuestadas un 34% marcaron la alternativa “De acuerdo” porque consideran que es 
necesario la implementación de un programa vía internet ya que esto facilitara la ubicación de los productos ofrecidos además se podrá observar 
los precios y esto generara una mayor ventaja sobre la competencia, por otro lado, en el indicador de las páginas Web del total de las personas 
encuestadas marcaron la alternativa “De acuerdo” porque consideran que es necesario la implementación de una página oficial de la Galería 
Comercial Plaza de Toros.  
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Tabla 03: 
 Análisis de sistemas de redes sociales realizada a los consumidores que asisten al Centro Comercial Plaza de Toros en la ciudad de Trujillo, 
2019. 
Sistema de Redes Sociales 
Muy en 
desacuerdo 




fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % 
Publicidad Compartidas 74 19% 93 23% 97 26% 79 21% 41 11% 384 100% 
Visitas a la Página 79 21% 84 21% 55 14% 88 23% 78 21% 384 100% 
Promociones de Venta 23 6% 40 10% 128 33% 137 36% 56 15% 384 100% 
Comentarios de Clientes 43 11% 53 14% 161 42% 91 24% 36 9% 384 100% 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 
Se puede observar en la anexo 03, del total de personas encuestadas se puede observar en el indicador Publicaciones Compartidas marcaron 
“Neutral” debido que consideran que los productos ofrecidos por el Facebook del Centro Comercial Plaza de Toros no tienen una  correcta 
administración debido que cuando buscan la página oficial no se encuentra creando desconformidad con los consumidores, mientras que el 
indicador Visitas a la Pagina marcaron la alternativa “De acuerdo” porque consideran con la implementación del Fanpage del Centro Comercial 
Plaza de Toros se mantendrán informados con los productos y novedades de la Galería Comercial, por otro lado, en el indicador Promociones de 
Ventas marcaron “De acuerdo” porque consideran que si es necesario la implementación del Facebook oficial de la Galería Comercial Plaza de 
Toros ya que es una manera adecuada al llegar a los consumidores de una manera rápida y eficaz. 
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Tabla 04: 
 Nivel de tecnología de información del Centro Comercial Plaza de Toros año 2019.  
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 
Se puede observar que de las respuestas respondidas en la variable uso de tecnología de información del Centro Comercial Plaza de Toros, se ha 
obtenido un Nivel Alto con un 43%, debido a que consideran que es fundamental la implementación del uso de promociones por internet y una 
página oficial de Facebook para poder llegar a mas consumidores y así se vuelva una empresa reconocida en la Ciudad de Trujillo, buscando 
sobresalir de la competencia. 
Nivel Consumidores % 
Alto 146 43% 
Medio 100 26% 
Bajo 120 31% 
Total 384 100% 
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Tabla 05: 








fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % 
Calidad del Producto 69 18% 58 15% 105 27% 112 30% 40 10% 384 100% 
Satisfacción del Cliente 52 14% 63 16% 95 25% 109 28% 65 17% 384 100% 
Infraestructura 22 6% 44 12% 163 42% 120 31% 35 9% 384 100% 
Seguridad 66 17% 65 16% 72 19% 79 21% 102 27% 384 100% 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo. 
Se puede observar en la anexo 05, del total de consumidores encuestados un 30% marcaron “De acuerdo” porque se sienten identificados por los 
productos ofrecidos en el Centro Comercial Plaza de Toros tanto por la variedad de productos que se pueden encontrar, y también, en el indicador 
satisfacción del cliente un 28% de los consumidores encuestados marcaron “De acuerdo” porque se sienten satisfechos con los productos ofrecidos 
y además se sienten satisfechos con la atención que reciben en el Centro Comercial, por otro lado, en el indicador infraestructura del total de 
consumidores encuestados marcaron “Neutral” con un 42% debido que la mayoría está descontento por la ubicación del Centro Comercial por el 
tráfico que tienen que pasar para ingresar, y además en el indicador seguridad en el total de personas encuestadas marcaron “Muy de acuerdo” 
representado con un 27% porque se siente resguardado por el sistema de vigilancia que utiliza el Centro Comercial Plaza de Toros. 
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Tabla 06: 
 Análisis de Liderazgo en Costos del Centro Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019. 











fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % fi hi % 
Precio del Producto 23 6% 39 10% 235 61% 59 15% 28 7% 384 100% 
Valor de Marca 16 4% 74 19% 138 36% 113 29% 43 11% 384 100% 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo. 
Se puede observar en el anexo 6, en el indicador precio del producto un 61% del total de encuestados marcaron “Neutral” porque consideran que 
los precios ofrecidos son similares a la competencia en excepción en los artefactos como laptops, computadoras y televisores,  por otro lado, en el 
indicar valor de marca un 29% marcaron “De acuerdo” porque consideran que son de excelente calidad las marcas ofrecidas por el Centro Comercial 
Plaza de Toros. 
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Tabla 07: 
 Análisis de Enfoque del Centro Comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 2019. 














% fi hi % fi hi % 
Segmentación de línea de Productos. 12 3% 73 19% 132 34% 138 36% 29 8% 384 100% 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo. 
Se puede observar en el anexo 07, en el indicador segmentación de línea de Productos un 36% marcaron “De acuerdo” porque consideran que esta 
distribuido de manera coherente las zonas de los productos tanto en útiles escolares, productos informáticos y productos textiles (Confección de 
prendas de vestir) siendo del agrado de los consumidores que asisten al Centro Comercial Plaza de Toros. 
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Tabla 08: 
Nivel de Competitividad del Centro Comercial Plaza de Toros año 2019. 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 
De los resultados obtenidos en el anexo 08, del total de las personas encuestadas se identificó el nivel de competitividad, se obtuvo un Nivel Alto 
de 41%, esto se debe a la dimensión de diferenciación y por sus indicadores más relevantes como la calidad del producto, satisfacción del cliente 
y seguridad y también por la dimensión de enfoque, ya que los consumidores consideran que el producto del Centro Comercial Plaza de Toros 
tiene un orden en la distribución de sus productos ofrecidos. 
Nivel Consumidores % 
Alto 156 41% 
Medio 109 28% 
Bajo 119 31% 
Total 384 100% 
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Tabla 09 
El uso de la tecnología de información como estrategia para mejorar la competitividad de la Galería Comercial Plaza de Toros. 
Categoría Alto % Medio % Bajo % Total 
Sistema de información 187 49% 101 26% 97 25% 384 
Sistema de Redes Sociales 153 40% 99 26% 132 34% 384 
Diferenciación 172 45% 104 27% 108 28% 384 
Liderazgo en Costos 122 32% 187 49% 76 20% 384 
Enfoque 163 42% 138 36% 83 22% 384 
Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los consumidores que asisten al centro comercial Plaza de Toros de la ciudad de Trujillo 
En la investigación  desarrollada en el anexo 09, en la determinación del uso de la tecnología  como estrategia,  se ha obtenido un nivel alto en sus 
dimensiones de sistemas de información, con un 49% lo que significa que los consumidores están de acuerdo en la implementación de una página 
oficial, mientras en la dimensión de sistemas de redes sociales se ha obtenido un Nivel Alto con un porcentaje de 40%,  debido a que consideran 
que es necesario la implementación de un Facebook y Fanpage  para promocionar las actividades y los productos del Centro Comercial Plaza de 
Toros, por otro lado, en la dimensión de diferenciación  se ha obtenido un Nivel alto con un margen de 45%, debido a  la seguridad que brinda el 
Centro Comercial al comento de realizar las compras se sienten seguros, y también en la dimensión de Enfoque se ha obtenido un 42%, lo que es 
un Nivel Alto ya que los productos están debidamente segmentados, tanto en los productos de  útiles escolares como productos informáticos y 
productos textiles.
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Anexo N° 05: 
Cuestionario 
Uso de la tecnología de información como estrategia para mejorar la 
competitividad de la Galería Comercial Plaza Toros de la ciudad de Trujillo año 
2019. 
Instrucciones: 
Estimado participante, se le presenta a continuación una lista de 8 ítems acerca del uso de 
la tecnología de información como estrategia. ítems serán respondidos de acuerdo a una 
escala de 1 al 5, marca con una X el número que mejor represente el grado en el que está 
de acuerdo con las siguientes afirmaciones. A continuación, se muestra una tabla que 
representa el significado de la escala mencionada 
Muy de 
acuerdo 
De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en 
desacuerdo 
5 4 3 2 1 










1 2 3 4 5 




1. ¿Cuán de acuerdo está
en implementar el uso
del internet para ver los
productos ofrecidos por
las páginas web en el
Centro Comercial Plaza
de Toros?









3. ¿Considera que es
necesario implementar
una página Web para
todos los comercios que










4. ¿Usted Compartiría las
publicaciones realizada




Visitas a la 
Página 
5. ¿Considera que visitaría
el fanpage que utilice el
Centro Comercial Plaza
de Toros para conocer
sus productos  y ofertas?
Promociones 
de Venta 








7. ¿Considera que 
promocionar los 








8. ¿Qué tan de acuerdo







Anexo N° 06: 
Cuestionario 
Uso de la tecnología de información como estrategia para mejorar la 
competitividad de la Galería Comercial Plaza Toros de la ciudad de Trujillo año 
2019. 
Instrucciones: 
Estimado participante, se le presenta a continuación una lista de 16 ítems acerca de la 
competitividad. ítems serán respondidos de acuerdo a una escala de 1 al 5, marca con una 
X el número que mejor represente el grado en el que está de acuerdo con las siguientes 




De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en 
desacuerdo 















9. ¿La calidad de los productos
son de su agrado?
10. ¿Qué tan de acuerdo está con la
característica de los productos
ofrecidos en el Centro
Comercial Plaza de Toros?
Satisfacción 
del Cliente 
11. ¿Qué tan satisfecho se siente
con la atención recibida en el
Centro Comercial Plaza de
Toros?
12. ¿Cuán  satisfecho está con los
productos ofrecidos en el
Centro Comercial?
Infraestructura 
13. ¿Qué tan de acuerdo está con la
infraestructura (ubicación de
accesos, seguridad de la
edificación, arquitectura, 
seguridad en evacuación, 
señalización y sistemas contra
incendios) del Centro
Comercial Plaza de Toros?
14. ¿El Centro Comercial Plaza de





15. ¿Qué tan de acuerdo está con la
distribución de los stands y el
orden de los productos 
ofrecidos en el Centro 
Comercial Plaza de Toros?
Seguridad 
16. ¿Qué tan de acuerdo está con los
sistemas de vigilancia
empleados por el Centro
Comercial Plaza de Toros?
Liderazgo de Costos 
Precio de los 
Productos 
17. ¿Qué tan de acuerdo está con los
precios ofrecidos en el Centro
Comercial Plaza de Toros?
18. ¿Los precios son adecuados en
el Centro Comercial Plaza de
Toros en comparación a la
competencia (El Virrey)?
Valor de la 
Marca 
19. ¿Considera que el valor de la
marca es relevante al momento
de la compra de ropa y
artefactos informáticos en el
Centro Comercial Plaza de
Toros?
20. ¿Cumple con sus expectativas
las marcas de los productos




de línea de 
Productos. 
21. ¿Qué tan de acuerdo está con los
productos de prenda de vestir
ofrecidos en el Centro
Comercial Plaza de Toros?
22. ¿Qué tan de acuerdo está con los
productos escolares ofrecidos
en el Centro Comercial Plaza de
Toros?
23. ¿Qué tan de acuerdo está con los
productos informáticos 
ofrecidos en el Centro
Comercial Plaza de Toros?
24. ¿Qué tan de acuerdo está con los
productos textiles (confección
de prendas de vestir escolar,
camisetas y mochilas) ofrecidos
en el Centro Comercial Plaza de
Toros?
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Anexo N°07: Tabulación 
 
 
Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
3 2 3 2 3 2 4 1 4 1 1 1 3 4 4 4 2 2 3 5 3 2 5 1 3 3 4 1 1
3 1 5 1 2 3 4 1 4 1 1 4 3 4 4 4 2 2 3 5 3 2 5 1 3 5 3 3 5
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Seguridad 16
16. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  s is temas  de vigi lancia  
empleados  por el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
17
17. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  precios  ofrecidos  en el  
Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
18
18. ¿Los  precios  son adecuados  en el  Centro Comercia l  Plaza  








Precio de los 
Productos









5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
7. ¿Cons idera  que promocionar los  productos  por la  red 
socia l  generara  que vis i tes  con mayor frecuencia  el  Centro 







Uso de Software 
(Programas)
8. ¿Qué tan de acuerdo está  en comentar las  promociones  
rea l i zadas  de los  productos  ofrecidos  del  Centro Comercia l  







10. ¿Qué tan de acuerdo está  con la  caracterís tica  de los  
productos  ofrecidos  en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
11
11. ¿Qué tan satis fecho se s iente con la  atención recibida  
en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
12
12. ¿Cuán  satis fecho está  con los  productos  ofrecidos  en el  
Centro Comercia l?
13
13. ¿Qué tan de acuerdo está  con la  infraestructura  
(ubicación de accesos , seguridad de la  edi ficación, 
arquitectura, seguridad en evacuación, señal ización y 
s is temas  contra  incendios) del  Centro Comercia l  Plaza  de 
14
14. ¿El  Centro Comercia l  Plaza  de Toros  se encuentra  en un 
lugar acces ible?
15
15. ¿Qué tan de acuerdo está  con la  dis tribución de los  
s tands  y el  orden de los  productos  ofrecidos  en el  Centro 
Comercia l  Plaza  de Toros?










5 1 4 5 3 5





1. ¿Cuán de acuerdo está  en implementar el  uso del  
internet para  ver los  productos  ofrecidos  por las  páginas  
web en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
2. ¿Qué tan de acuerdo está  con la  implementación de un 
software de ubicación para  los  productos  del  Centro 
Comercia l  Plaza  de Toros?
6. ¿Cons idera  que es  necesario la  implementación de 
Facebook para  promocionar los  productos  ofrecidos  en el  
Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
20. ¿Cumple con sus  expectativas  las  marcas  de los  
productos  ofrecidos  del  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
22. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  productos  escolares  
ofrecidos  en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
23. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  productos  informáticos  
ofrecidos  en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
24. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  productos  texti les  
(confección de prendas  de vesti r escolar, camisetas  y 
mochi las ) ofrecidos  en el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
4. ¿Usted Comparti ría  las  publ icaciones  rea l i zada en 
Facebook de los  productos  ofrecidos  por el  Centro 
Comercia l  Plaza  de Toros?
5. ¿Cons idera  que vis i taría  el  fanpage que uti l i ce el  Centro 
Comercia l  Plaza  de Toros  para  conocer sus  productos   y 
ofertas?
3. ¿Cons idera  que es  necesario implementar una página  
Web para  todos  los  comercios  que están dentro del  Centro 
Comercia l  Plaza  de Toros? 
Publicidad 
Compartidas
Visitas a la Página
9 9. ¿La  ca l idad de los  productos  son de su agrado?
19. ¿Cons idera  que el  va lor de la  marca  es  relevante a l  
momento de la  compra de ropa y artefactos  informáticos  en 
el  Centro Comercia l  Plaza  de Toros?
2 1 2 2 1 3 2 5 5 5
24 25 26 27 28 2918 19 20 21 22 2312 13 14 15 16 176 7 8 9 10 11
5 2 1 3 5 21 5 4 3 5 5 3 4 4 3 44 4 3 4 3 2
4 11 2 4 5 3 3 2 4 3 2 43 2 2 2 3 43 2 2 4 3 4
2 2 1 1 1 24 2 4 1 1 34 3 3 1 1 4 2 1
5 12 5 2 2 5 32 2 4 2 2 5 1 5 2 5 21 5 2 3 5 1
3 2 3 2 3 3 5 3 5 4 21 3 1 3 4 52 4 1 4 1 1 1 3 4 1 1 2
2 1 1 5 5 14 3 1 2 2 2 2 4 2 2 42 5 2 4 2 2
5 3 3 3 3 1 4 2 4 2 43 4 1 4 1 44 1 3 4 3 3 2 4 5 2 5 2
5 2 3 1 2 24 2 1 2 2 2 4 1 2 5 52 5 3 5 5 35 2 5 5 5 2
ÍTEM ÍTEM




21. ¿Qué tan de acuerdo está  con los  productos  de prenda 




3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
1 5 3 2
4 1 4 1 2 1 1 2 2
3 3 3
2 1 5 2 1 2
3 3 3 3 3 3 3 3 3
4 4 1 4 2 4 4 4 1 4 4 3 4 4 4 3 4 4 1 2 4 3 4 4 2 4 4 1
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3 3 42 2 3 5 3 1 2 3 3 1 3 3 3 2 3 2 2 3 1 5 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 42 1 2 4 2 1 1 1 3 3 2 4 3 4 1 2 2 1 1 3 3 3 1 1 1 2 4 1 2
1 3 3 3 2 3 2 2 3 1 5 3 3 2 3 2 1 4 1 5 4 3 3 43 5 1 5 5 3 5 2 1 2 5 2 2 5 1 3 2 3 5 2 2 2 4 3 3 2 3 5 3 1 2 3 33 5 1
3 4 3 33 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3
4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2
3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 33 3 3 3 3
3 4 3 33 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3
4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2
3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 33 3 3 3 3
3 4 3 33 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3
4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 33 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 2
3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 33 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 33
22 4 4 4 4 4 4 5 3 3 3 5 5 3 5 3 34 1 1 4 1 4 4 35 5 2 3 4 2 3 4 3 4 4 4 4 3 2 3 4 2 5 2 5 2 2 3 52 3 3 4 2 3 2 3 3 5 4 3 1 1
30 31 32 33 34 35 48 49 50 51 52 72 73 74 75 76 77 90 91 92 93 945342 43 44 45 46 4736 37 38 39 40 41 66 67 68 69 70 7160 61 62 63 64 6554 55 56 57 58 59 84 85 86 87 88 8978 79 80 81 82 83
5 4 5 5 41 5 5 5 4 2 4 4 4 1 4 13 4 5 1 4 35 4 4 4 3 4 44 5 4 4 4 44 5 2 4 4 5
5 4 2 5 5 44 3 1 3 2 14 1 3 4 4 3 4 4 5 5 5 34 5 1 5 4 53 4 1 3 1 5 2 4 5 4 5 43 1 4 5 1 52 4 3 1 3 4 2 2 4 1 55 2 2 4 1 5
3 5 4 4 24 2 2 4 2 5 1 3 5 5 2 45 5 5 3 5 4 4 5 3 5 2 23 4 5 4 2 42 3 4 2 2 42 3 4 3 2 5 2 51 4 2 55 2 2 5 2 22 2 2 4 2 2
1 2 2 3 4 42 2 1 2 1 23 2 1 1 2 1 1 1 3 31 1 2 1 2 44 4 3 4 3 4 1 2 3 2 1 51 3 5 2 1 32 5 1 2 3 2 54 3 5 3 5 32 2 1 3 4 3
4 4 2 4 1 14 3 1 5 1 2 1 31 2 1 2 1 23 2 1 2 1 3 3 5 2 5 3 53 4 3 4 3 51 5 1 4 1 4 2 1 3 2 2 14 5 2 1 1 13 5 2 1 4 2 3 1 2
3 14 2 4 5 4 1 1 3 3 3 1 13 4 1 2 2 1 4 5 3 5 22 3 2 4 4 32 5 4 5 3 52 2 1 5 5 54 3 4 3 4 2 5 3 5 2 5 41 3 1 2 1 2 4 1 2 2
2 3 4 2 1 2 3 42 3 2 2 1 32 3 2 2 1 2 3 5 3 5 5 43 2 3 1 4 21 4 3 3 3 3 3 1 2 2 1 33 3 3 3 2 23 5 2 4 3 4 2 3 22 3 3 3 1 3
2 4 2 2 4 25 3 5 2 4 2 3 4 3 2 4 13 4 3 4 4 24 3 4 2 3 4 3 4 2 5 3 53 4 3 4 2 41 4 3 4 3 4 2 5 2 2 51 5 3 3 5 45 2 3 3 2 5
5 2 3 1 3 5 4 4 5 45 3 5 4 5 43 4 2 4 3 3 3 4 2 2 5 35 5 3 5 3 24 5 5 3 5 5 3 5 4 3 5 43 3 3 5 4 34 5 5 2 4 5 34 5 1 2 5 3
44454441545255434424452
3 3 3 3 3 3 2 3
3 3 3 3 3 2 3
3 2 3
3 2 3
5 2 1 5 3
3 2 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 3 4 5 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 3
4 4 2 4 4 1 4 4 2 4 4 1 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 2 4 4 3 4 4 4 4 5 3 3 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 2 1 2 3 1 4 2 4 4 4 4 4 4 2 4 4 3
2 3 2 3 2 2 1 2 2 3 2 2 1 3 4 2 1 2 3 4 1 4 3 3 3 3 3 2 3 1 4 2 3 5 3 5 5 4 3 5 2 4 3 4 3 3 3 3 2 2 3 1 2 2 1 3 2 3 3 3 1 3 2 3 2
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Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
2 3 3 2 3 34 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 33 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3
3 1 1 2 3 4 2 3 5
2 3 3 2 3 3 44 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 34 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3
3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3
3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3
2 3 3 2 3 3 44 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 34 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3
3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3
3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3
2 3 3 2 3 3 44 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 34 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3
3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3
3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 44 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 24 3 3 4 3 3 4 3 3
5 2 2 25 5 4 3 4 2 2 3 5 2 2 2 2 5 1 3 24 5 2 2 5 3 3 5 3 24 5 4 4 4 5 3 3 3 2 5 1 2 4 5 2 2 4 5 2 2 5 23 5 3 3 3 5 4 5 5 5 2 2 5 5 4
102 103 104 105 106 10796 97 98 99 100 10195 108 109 110 111 112 113 138 139 140 141 142 143132 133 134 135 136 137126 127 128 129 130 131 144 145 146 147 148 149 162 163120 121 122 123 124 125114 115 116 117 118 119 156 157 158 159 160 161150 151 152 153 154 155
5 3 4 4 5 2 4 5 5 1 44 4 4 4 4 44 4 4 1 5 4 4 1 5 4 5 45 4 5 4 1 44 1 4 3 4 5 5 5 5 5 1 54 4 4 5 1 54 4 4 4 4 4 5 5 5 54 5 3 5 5 4
5 3 4 2 2 44 4 5 3 2 3 41 2 1 2 1 43 1 5 4 2 4 3 2 5 4 3 35 3 3 4 3 33 1 2 3 1 4 1 3 2 3 4 32 5 4 2 3 24 3 4 1 1 3 4 23 5 1 3 3 3
2 4 3 2 3 4 5 5 43 4 5 4 3 55 4 2 4 5 2 4 1 5 4 3 11 5 2 1 3 5 1 3 4 4 1 35 2 1 2 4 21 1 5 1 1 45 3 5 2 3 2 5 3 4 1 5 25 4 4 1 5 3
4 3 3 4 3 3 3 4 34 3 3 4 3 34 3 3 4 3 3 3 4 33 4 3 3 4 33 5 2 5 2 5 2 5 3 5 1 4 2 4 1 4 14 2 2 4 5 32 5 3 4 2 3 3 4 4 21 3 3 2 2 3
5 5 4 4 4 22 5 5 2 5 21 3 4 4 2 4 5 4 52 4 1 4 1 44 2 1 4 1 4 1 3 1 2 2 24 2 2 2 2 44 5 5 1 3 1 1 3 1 1 1 23 2 5 1 3 35 1 3 2 1 1
3 5 2 2 2 25 3 3 4 5 3 41 2 1 5 1 3 3 5 4 3 2 24 2 4 4 5 23 4 2 2 3 3 2 3 5 1 3 14 4 4 3 4 4 4 53 3 1 3 2 42 4 1 4 2 4 1 2 1 2 1 1
2 4 5 4 2 4 4 4 3 4 4 2 4 4 4 3 5 1 2 1 1 1 4 1 4 3 2 2 3 4 4 1 2 4 3 4 3 2 5 2 1 5 4 3 4 2 4 2 4 2 4 4 3 4 3 3 3 4 1 5
3 3 2 3 5 22 3 5 1 3 3 2 5 42 3 5 4 1 42 2 2 3 2 4 1 3 2 2 4 43 2 4 1 3 42 2 5 3 1 2 2 2 1 1 2 31 3 3 1 1 12 3 4 2 3 2 2 3 1 1 3 2
3 2 5 2 5 3 54 4 4 5 4 53 4 3 4 4 4 4 5 2 2 5 34 5 2 2 5 31 5 1 5 2 5 3 5 2 2 5 23 5 3 3 5 23 5 3 3 5 2 4 24 2 2 4 2 24 2 3 4 2 2
1 5 5 3 2 43 2 5 2 3 3 3 5 3 2 13 4 4 5 4 43 5 3 4 4 5 2 2 3 5 3 24 5 3 5 4 55 1 4 4 5 3 4 5 2 2 2 52 2 1 5 2 22 5 2 5 5 5 5 4 3 5
4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 2 3 3 4
5 1 5 1 5 1 5 4 5 4 2 4 1 4 2 4 1 4 3 4 2 4 1 3 4 2 4 1 4 3 4 2 4 1 4 2 4 1 2 4 1 4 2 4 3 4 3 4 2 4 2 4 3 4 3 4 3 2 4 2 1 4 1 4 2 4 2 4 4
2 3 5 3 3 2 3 5 2 4 4 2 3 3 4 4 3 5 4 4 4 5 3 3 4 5 4 2 3 5 3 4 2 3 4 4 1 3 4 4 3 2 2 4 4 3 3 4 2 3 2 4 3 3 2 1 1 2 2 5 1 2 3 2 3 1 1 3 2
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Anexo N° 09: Prueba Piloto de la variable: Tecnología de información como estrategia 
Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Género F M M F F F M F F M M M F M F M F M F M
Edad 21 22 23 20 30 23 26 21 26 32 35 23 27 27 26 27 24 26 22 28
SUJETOS
Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
VARIANZA DE 
LOS ÍTEMS
ÍTEM 1 1 1 2 5 1 3 3 3 1 3 3 5 3 3 3 3 1 4 4 5 1.8184
ÍTEM 2 1 1 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 5 5 3 1.2921
ÍTEM 3 1 1 2 1 1 3 3 3 1 3 1 3 3 3 3 3 2 3 3 3 0.8526
ÍTEM 4 1 1 1 1 3 4 3 2 3 3 3 3 4 3 2 3 3 3 3 5 1.1684
ÍTEM 5 2 1 1 1 3 4 4 2 3 5 3 1 3 4 3 5 3 4 3 5 1.7895
ÍTEM 6 1 3 3 1 3 3 3 3 2 5 3 3 3 2 1 3 4 3 3 5 1.1868
ÍTEM 7 2 3 2 2 3 2 3 3 2 1 3 3 4 3 3 3 4 5 3 3 0.7658
ÍTEM 8 1 3 3 3 3 5 3 5 1 2 3 5 3 2 4 3 5 5 4 5 1.7263




CÁLCULO DEL ALFA DE CROMBACH 
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Dónde: 
K = Nº de ítems 
Vi = Sumatoria de Varianza de cada uno de los ítems 
Vt = La varianza de la suma total 









Anexo N° 10: Prueba Piloto de la variable: Competitividad 
Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Género M F F F F M M F F M F M M M F F F M M M
Edad 22 21 19 22 30 25 28 29 30 31 29 23 27 23 26 27 28 24 29 24
SUJETOS
Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj. Suj.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
VARIANZA 
DE LOS ÍTEMS
ÍTEM 9 1 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 5 2 3 1 5 1.5026
ÍTEM 10 2 2 1 2 3 3 3 4 3 2 3 3 5 2 3 3 2 3 1 5 1.1447
ÍTEM 11 1 3 2 2 4 3 3 4 3 5 4 2 3 5 2 3 2 4 3 4 1.1474
ÍTEM 12 3 2 3 3 3 1 3 3 4 3 2 4 3 5 3 5 3 3 3 5 1.0105
ÍTEM 13 2 1 3 3 3 3 4 3 3 2 4 3 5 5 2 2 2 3 1 1 1.3553
ÍTEM 14 1 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 5 2 3 1 5 1.5026
ÍTEM 15 2 2 1 2 3 3 3 4 3 2 3 3 5 2 3 3 2 3 1 1 0.9974
ÍTEM 16 5 1 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 3 3 5 2 3 1 1 1.5026
ÍTEM 17 2 2 1 2 3 3 3 4 3 2 3 3 5 2 3 3 2 3 1 5 1.1447
ÍTEM 18 1 1 1 5 1 3 3 3 4 3 3 3 5 3 3 5 2 3 1 1 1.9053
ÍTEM 19 1 1 1 3 1 3 3 3 4 3 3 3 5 3 3 5 2 3 1 5 1.7474
ÍTEM 20 3 2 3 3 1 1 3 3 4 3 2 4 3 5 3 5 3 3 3 5 1.2526
ÍTEM 21 2 1 3 3 3 5 1 3 3 2 4 3 1 1 2 2 2 3 1 4 1.3132
ÍTEM 22 3 2 3 3 4 1 5 3 4 3 2 4 3 5 3 5 3 3 3 5 1.1868
ÍTEM 23 2 1 3 1 2 3 4 3 1 2 4 3 1 2 5 3 2 3 1 4 1.4211
ÍTEM 24 1 1 3 2 1 3 3 3 3 3 3 4 4 1 5 3 2 2 2 1 1.3158
SUMA 32 24 31 43 41 44 50 52 51 44 49 51 63 50 49 62 35 48 25 57 21.4500
VARAINZA
DE LA SUMA




K = Nº de ítems 
Vi = Sumatoria de Varianza de cada uno de los ítems 
Vt = La varianza de la suma total 









Anexo N° 11: 
Marketing: Cuestionario de la variable Tecnología de información como estrategia 
Ficha Técnica 
Autores: 
Yupanqui Vasquez, Ana Karolina. 
Lopez Ramos, Sonia Yesmit. 
Procedencia: Universidad Cesar Vallejo 
País: Perú 
Año: 2019 
Versión: Original en idioma español. 
Administración: Marketing 
Duración: 5 minutos (aproximadamente). 
Objetivo: Identificar los elementos de la tecnología de información que pueden 
utilizar los comerciantes de la galería comercial Plaza de Toros  
Dimensiones contiene: 
 Sistema de Información
 Sistema de Redes Sociales.
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Anexo N° 12: 
Marketing: Cuestionario de la variable Competitividad 
Ficha Técnica 
Autores: 
Yupanqui Vasquez, Ana Karolina. 
Lopez Ramos, Sonia Yesmit. 
Procedencia: Universidad Cesar Vallejo 
País: Perú 
Año: 2019 
Versión: Original en idioma español. 
Administración: Marketing 
Duración: 6 minutos (aproximadamente). 




 Liderazgo en Costos
 Enfoque
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Anexo N° 13: 
III. Aspectos Administrativos
3.1. Recursos y Presupuesto 
3.1.1. Recursos 
3.1.1.1.Humanos: para la presente investigación se utilizará los siguientes recursos: 
o 02 Investigadores
o 01 Asesora Metodóloga
o 01 Asesor Especialista
o Materiales: se emplearán los siguientes materiales:
Descripción Cantidad 
Papel bond A4 02 millar 
Lapiceros 03 unidades 
Lápices 02 unidades 
Borrador 01 Unidad 
Engrapador 02 unidad 
Grapas 1 caja 
Folder Manila 07 unidad 
Perforadora 01 unidad 
Resaltador 2 unidad 
USB 02 unidades 
CD´S 3 unidad 
Nota: Elaboración Propia 
77 
3.1.2. Presupuestos: Aproximación del costo de la investigación es: 
Clasificador de 
gastos 








Bienes Y Servicios 
Compra de Bienes 
Materiales y útiles 
De oficina 
Papelería 










































Servicios Básicos, comunicación, 
Publicidad y Difusión 
Servicios de Telefonía en Internet 
Servicios de Internet 
Internet 250.00 
Sub S/. Total 908.00 
Clasificador de 
gastos 
Descripción Cantidad Costo S/. 






Servicios Básicos, comunicación, 
Publicidad y Difusión 
Servicios de publicidad, Impresiones, 
Difusión e Imagen Institucional 
Servicios de impresiones, 













S/. Total 1,483.00 
Nota: Elaboración Propia 
3.2.Financiamiento 
Con Recursos Propios: la investigación será cubierta en 100% por el investigador. 
3.3.Cronograma de Ejecución 
Tiempo          
Meses 












Ejecución   de   la 
experiencia. 
Procesamiento    de   
datos. 
Análisis e 





Nota: Elaboración Propia 
